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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DENGAN MENGGUNAKAN 
METODE QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIX (QSPM) PADA 
UKM JAMU BISMA SEHAT 
Abstrak 
UKM Jamu Bisma Sehat merupakan salah satu produsen jamu tradisional yang 
berada di Kampung Nguter, Sukoharjo. Permasalahan yang dihadapi oleh UKM Jamu 
Bisma Sehat salah satunya adalah pemasaran. Pemasaran yang dilakukan adalah 
dengan mengandalkan orang-orang perantauan luar Jawa untuk dibawa ke kampung 
halamannya, namun saat ini sudah memiliki sales marketing namun tetap dirasa 
kurang. Produk keluaran Bisma Sehat pun belum terlalu banyak dikenal, hanya 
pelanggan Bisma Sehat saja yang sudah mengetahui produk-produk keluaran Bisma 
Sehat. Tujuan penelitian ini adalah untuk memberikan alternatif strategi pemasaran 
pada UKM Jamu Bisma Sehat yang diharapkan dapat membantu dalam bidang 
pemasaran. Nilai IFE dan EFE masing-masing sebesar 2.79 dan 1.08, yang 
menempatkan posisi perusahaan pada Kuadran I yang berarti Proaktif. Hal itu 
menyatakan bahwa perusahaan dapat memanfaatkan peluang dengan kekuatan. Total 
TAS menunjukkan alternatif strategi 2 yaitu mempertahankan citra perusahaan 
sebagai produsen jamu alami yang berkualitas bernilai lebih besar dibandingkan 
dengan strategi 1 yakni 5.76. Dengan mempertahankan citra tersebut UKM Jamu 
Bisma Sehat dapat mengenalkan produk jamunya yang terbebas dari efek samping 
bahan kimia, hal itu menambah nilai positif bagi produk UKM Jamu Bisma Sehat. 
Kata kunci: Strategi Pemasaran, SWOT, QSPM, Jamu Tradisional 
 
Abstract 
UKM Jamu Bisma Sehat is one of the traditional herbal medicine producers located 
in Nguter Village, Sukoharjo. One of the problems faced by UKM Jamu Bisma Sehat 
is marketing. Marketing is done by relying on people from outside of Java to be 
brought to their hometowns, for now they have sales marketing but it is still not 
enough. The products produced by Bisma Sehat have not been too well known, only 
Bisma Sehat customers are aware of Bisma Sehat's products. The purpose of this 
study is to provide an alternative marketing strategy for UKM Jamu Bisma Sehat that 
are expected to help in the field of marketing. IFE and EFE values are 2.79 and 1.08, 
respectively, which place the company's position on Quadrant I, which means 
Proactive. It states that companies can take advantage of opportunities with strength. 
Total TAS shows an alternative strategy 2, namely to maintain the company's image 
as a producer of quality natural herbs with a greater value than strategy 1, which is 
5.76. By maintaining this image UKM Jamu Bisma Sehat can introduce its products 
which are free from the side effects of chemicals, which adds a positive value to the 
products of UKM Jamu Bisma Sehat. 




Menurut Permenkes Nomor 003/MENKES/PER/I/2010, jamu adalah obat tradisional 
yang merupakan bahan atau ramuan bahan yang berupa bahan tumbuhan, bahan 
hewan, bahan mineral, sediaan sarian (galenik), atau campuran dari bahan tersebut 
yang secara turun temurun telah digunakan untuk pengobatan dan dapat diterapkan 
sesuai dengan norma yang berlaku di masyarakat. Jamu tradisional yang mudah 
ditemukan di daerah Jawa Tengah berada di Kampung Jamu Nguter, Sukoharjo.  
Manfaat dari Jamu Tradisional memang tidak se instant obat-obatan, dikarenakan 
jamu dengan obat memang suatu hal yang berbeda. Jamu lebih berfungsi sebagai 
penjaga stamina tubuh, dan mencegah penyakit yang mungkin menyerang bukan 
untuk langsung menyembuhkan. Sehingga disarankan untuk mengkonsumsi jamu 
secara rutin agar tubuh tetap segar dan mencegah tubuh dari ancaman penyakit. Salah 
satu produsen jamu tradisional di Kampung Jamu Nguter adalah UKM Jamu Bisma 
Sehat.  
Kurangnya pemasaran yang dilakukan oleh masing-masing UKM jamu 
tradisional dalam mengenalkan produk yang dijual menjadi permasalahan yang 
dihadapi saat ini, baik dalam kemasan, persaingan harga dan kualitas atau jargon 
yang digunakan dalam produk tersebut, oleh karena itu untuk memasarkan sebuah 
produk harus melakukan evaluasi strategi, ketika strategi tersebut sudah tidak dapat 
mendukung jalannya pemasaran dalam sebuah perusahaan maka dibuatlah strategi 
yang baru sesuai dengan kondisi perusahaan tersebut agar terlaksana secara 
sistematis. 
Pemasaran yang dilakukan oleh UKM Jamu Bisma Sehat adalah dengan 
mengandalkan orang-orang perantauan luar Jawa untuk dibawa ke kampung 
halamannya, namun saat ini sudah memiliki sales marketing tetapi tetap dirasa 
kurang. Produk keluaran Bisma Sehat pun belum terlalu banyak dikenal, hanya 
pelanggan Bisma Sehat saja yang sudah mengetahui produk-produk keluaran Bisma 
Sehat. 
Tujuan penelitian ini adalah untuk memberikan alternatif strategi pemasaran pada 
UKM Jamu Bisma Sehat yang diharapkan dapat membantu dalam bidang pemasaran. 
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Agar dalam melakukan pemasaran dapat dikatakan berhasil, maka harus dilakukan 
strategi dalam memasarkan produk jamu tersebut, dalam penelitian ini menggunakan 
tools SWOT, tools SWOT sendiri digunakan untuk merancang strategi-strategi yang 
mungkin berdasarkan faktor-faktor internal dan eskternal kemudian untuk 
pengambilan keputusan menggunakan metode QSPM. Sehingga produk yang 
diproduksi dapat dipindah tangankan kepada konsumen kemudian dapat tercapai apa 
yang diinginkan dari kedua belah pihak. 
 
2. METODE 
Penelitian dilakukan di UKM Jamu Bisma Sehat berlokasi di Kampung Nguter 
Sukoharjo. Tahap penelitian diawali dengan observasi dan wawancara, kemudian 
tahap pengumpulan data dilakukan studi lapangan dengan pengisian kuisioner dan 
studi literature. Tahap proses dengan mengunakan IFE (Internal Factor Evaluation), 
EFE (External Factor Evaluation), SWOT dan metode QSPM. IFE merupakan Alat 
perumus strategi untuk merangkum dan mengevaluasi kekuatan dan kelemahan utama 
dan juga memberikan dasar untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan di 
antara bidang-bidang tersebut (David, 2011). EFE merupakan alat perumus strategi 
yang dapat meringkas dan mengevaluasi berbagai faktor luar yaitu ekonomi, sosial 
budaya, demografis, hukum, lingkungan, politik, pemerintahan, teknologi, dan 
kompetitif (David, 2011). Dalam menentukan bobot pada penelitian ini menggunakan 
AHP (Analytical Hierarchy Process) merupakan model pendukung keputusan yang 
akan menguraikan masalah dengan melakukan perbandingan dari setiap kriteria (S.A. 
Pebakirang, 2017). Analisis Matriks SWOT adalah suatu alat formulasi pengambilan 
keputusan untuk menentukan strategi secara logika dalam memaksimalkan kekuatan 
dan peluang serta meminimalisir kelemahan dan ancaman (Setyorini, 2016). Secara 
konseptual, QSPM menentukan daya tarik relatif dalam berbagai strategi berdasarkan 
sejauh mana alternatif strategi akan memungkinkan perusahaan untuk memanfaatkan 
kekuatan dan peluang, memperbaiki kelemahan dan menghindari atau mengurangi 
ancaman dari luar (David, 2016). 
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Gambar 1. Kerangka Penelitian
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Tahap Input 
Tahap input yang dimaksud adalah faktor-faktor internal dan eksternal (IFE dan 
EFE) yang dimiliki dan dihadapi oleh perusahaan. Tahap input didapatkan 
melalui sesi wawancara yang kemudian dilakukan pengisian kuisioner untuk 
mendapatkan bobot dan rating dari masing-masing faktor. Skor tertimbang IFE 
dan EFE masing-masing sebesar 2.79 dan 1.08, hasil tersebut dapat mengetahui 





















Gambar 2. Diagram Posisi Perusahaan 
Gambar 2. menunjukkan bahwa UKM Jamu Bisma Sehat berada pada kuadran I yaitu 
Offensive atau Proaktif yang berarti UKM Jamu Bisma Sehat berada pada posisi yang 




3.2 Tahap Analisis Matriks SWOT  
Tabel 1. Tabel Matriks SWOT UKM Jamu Bisma Sehat
 
Berdasarkan analisis yang telah dilakukan maka didapatkan alternatif strategi sebagai 
berikut: 
a. Memanfaatkan lingkungan kampung jamu sebagai media promosi (S2, O1) 
b. Mempertahankan citra perusahaan sebagai produsen jamu alami yang berkualitas 
(S1, S4, O3) 
c. Memproduksi produk jamu tertentu yang banyak diminati oleh konsumen (W2, 
O1) 
d. Memanfaatkan nama lingkungan untuk dapat mempromosikan produk jamu 
dengan sesuatu yang khas dari lingkungan tersebut (W3, W4, O1) 
e. Memanfaatkan teknologi dalam melakukan pemasaran untuk dapat memperluas 
pangsa pasar (W3, W5, O2, O4)
Peluang (O) SO WO
Kekuatan (S) Kelemahan (W)
Tingkat kehalusan, rasa, dan khasiat yang unggul (S1)
Memproduksi jamu di kampung jamu (S2)
Produk jamu beragam (S5)
Harga terjangkau dan mampu bersaing (S3)
Jamu tanpa bahan kimia (S4)
Sistem Informasi masih manual (W1)
Pengembangan produk yang masih terbatas dalam 
hal menentukan segmen yang dituju (W2)
Bahasa iklan untuk produk yang dipasarkan kurang 
(W4)
Kegiatan promosi kurang (W3)
WT
Memanfaatkan teknologi dalam melakukan 
pemasaran untuk dapat memperluas pangsa pasar 
(W3, W5, O2, O4)
Domain yang disiapkan pemerintah tidak digunakan 
secara maksimal (W5)
Memproduksi produk jamu tertentu yang banyak 
diminati oleh konsumen (W2, O1)
Memanfaatkan nama lingkungan untuk dapat 
mempromosikan produk jamu dengan sesuatu yang 
khas dari lingkungan tersebut (W3, W4, O1)
Melakukan sosialisasi dalam mengenalkan jamu dengan 
mengaitkan kondisi saat ini (S5, T1)
Menjalin kerjasama yang baik dengan melakukan 
beberapa kegiatan yang disiapkan pemerintah (W5, 
T4)
Terdapat produk sejenis yang beredar (T3)
Memproduksi produk  yang menjadi produk andalan 
UKM Jamu Bisma Sehat (S3, S5, T3)
Melakukan perbaikan sistem perusahaan dengan 
mengikuti perkembangan teknologi (W1, W5, W3. 
T4) 
Menjalin kemitraan dengan produsen jamu diluar 
lingkungan Nguter (S3, T2)
Pengusaha jamu tradisional harus memiliki sertifikasi CPOTB (T4)
Jamu bukan sebagai kebutuhan pokok (T1)
UKM Jamu yang sudah berstandar CPOTB (T2)
Memanfaatkan lingkungan kampung jamu sebagai 
media promosi (S2, O1)
Jamu akan dipatenkan milik Indonesia (O2) Mempertahankan citra perusahaan sebagai produsen 
jamu alami yang berkualitas (S1, S4, O3)
Perkembangan teknologi dalam hal pemasaran (O4)
Ancaman (T) ST 
Lingkungan yang mendukung dengan adanya produksi jamu (O1)
Giat back to nature (O3)
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f. Melakukan sosialisasi dalam mengenalkan jamu dengan mengaitkan kondisi saat 
ini (S5, T1) 
g. Memproduksi produk  yang menjadi produk andalan UKM Jamu Bisma Sehat 
(S3, S5, T3) 
h. Menjalin kemitraan dengan produsen jamu diluar lingkungan Nguter (S3, T2) 
i. Menjalin kerjasama yang baik dengan melakukan beberapa kegiatan yang 
disiapkan pemerintah (W5, T4) 
j. Melakukan perbaikan sistem perusahaan dengan mengikuti perkembangan 
teknologi(W1,W5,W3,T4). 
3.3 Tahap Analisis Matriks QSPM 
Tabel 2. Tabel Matriks QSPM 
NO FAKTOR KUNCI 
BOBOT 
STRATEGI 1 STRATEGI 2 
INTERNAL AS TAS AS TAS 
1 
Tingkat kehalusan, rasa, dan khasiat yang 
unggul 
0.21 0 0.00 4 0.84 
2 Memproduksi jamu di kampung jamu 0.02 4 0.08 3 0.06 
3 Harga terjangkau dan mampu bersaing 0.15 1 0.15 3 0.46 
4 Jamu tanpa bahan kimia 0.29 4 1.14 4 1.14 
5 Produk jamu beragam 0.12 3 0.35 0 0.00 
6 Sistem informasi masih manual 0.05 4 0.19 0 0.00 
7 
Pengembangan produk yang masih terbatas 
dalam hal menentukan segmen yang dituju 
0.04 2 0.08 0 0.00 
8 Kegiatan promosi kurang 0.04 4 0.16 3 0.12 
9 
Bahasa iklan untuk produk yang dipasarkan 
kurang 
0.07 3 0.20 1 0.07 
10 
Domain yang disiapkan pemerintah tidak 
digunakan secara maksimal 
0.02 3 0.07 2 0.04 
NO FAKTOR KUNCI      
EKSTERNAL      
1 
Lingkungan yang mendukung dengan 
adanya produksi jamu 
0.03 4 0.10 4 0.10 
2 Jamu akan dipantenkan milik Indonesia 0.05 3 0.14 4 0.18 
3 Giat Back To Nature 0.23 4 0.91 4 0.91 
4 
Perkembangan teknologi dalam hal 
pemasaran 
0.27 3 0.80 2 0.53 
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5 Jamu bukan sebagai kebutuhan pokok 0.10 1 0.10 1 0.10 
6 UKM Jamu yang sudah berstandar CPOTB 0.11 0 0.00 4 0.44 
7 Terdapat produk sejenis yang beredar 0.14 0 0.00 3 0.42 
8 
Pengusaha jamu tradisional harus memiliki 
sertifikasi CPOTB 
0.08 0 0.00 4 0.33 
TOTAL TAS 4.46 5.76 
 
 
Tabel 2 merupakan hasil pengolahan kuisioner penentuan AS pada UKM Jamu 
Bisma Sehat. Hasil tabel 2 menunjukkan bahwa strategi 2 yaitu mempertahankan 
citra perusahaan sebagai produsen jamu alami yang berkualitas memiliki Total TAS 
lebih besar dibandingkan dengan strategi 1 yakni 5.76. Dengan mempertahankan citra 
tersebut UKM Jamu Bisma Sehat dapat mengenalkan produk jamunya yang terbebas 
dari efek samping bahan kimia, hal itu menambah nilai positif bagi produk UKM 
Jamu Bisma Sehat. 
4. PENUTUP 
Berdasarkan hasil penelitian didapatkan kesimpulan sebagai berikut: 
a. Pemasaran produk UKM Jamu Bisma Sehat dilakukan dengan mengerahkan sales 
marketing yang membawa produk jamu Bisma Sehat ke luar daerah Jawa ataupun 
di dalam daerah Jawa.  
b. Hasil skor tertimbang tertinggi pada IFE terdapat pada faktor kekuatan yaitu jamu 
tanpa bahan kimia dan hasil skor tertimbang tertinggi pada EFE terdapat pada 
faktor peluang yaitu perkembangan teknologi dalam hal pemasaran, dengan 
masing-masing skor sebesar 2.79 dan 1.08. 
c. Posisi perusahaan UKM Jamu Bisma Sehat terletak pada Kuadran I yaitu 
Offensive atau Proaktif yang berarti UKM Jamu Bisma Sehat berada pada posisi 
yang sangat baik, karena terdapat kekuatan yang dapat dimanfaatkan untuk 
meraih peluang.  
d. Didapatkan sepuluh strategi pada analisis Matriks SWOT, tetapi hanya 2 alternatif 
strategi yang dipilih yang sesuai dengan posisi kuadran I yaitu strategi S-O 
memanfaatkan kekuatan untuk mengambil peluang. Dua alternatif strategi 
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tersebut antara lain: (1) Memanfaatkan lingkungan kampung jamu sebagai media 
promosi, (2) Mempertahankan citra perusahaan sebagai produsen jamu alami. 
Setelah melakukan pengolahan data dari kedua alternatif strategi tersebut, didapatkan 
Total TAS dari masing-masing alternatif strategi sebesar 4.46 dan 5.76. Dengan 
mempertahankan citra perusahaan, UKM Jamu Bisma Sehat dapat mengenalkan 
produk jamunya yang terbebas dari efek samping bahan kimia, hal itu menambah 
nilai positif bagi produk UKM Jamu Bisma Sehat. 
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